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Masalah yang sedang dihadapi oleh Kawasaki adalah penjualan yang 
menurun sedangkan jumlah sepeda motor di Indonesia terus meningkat pesat. 
Perbandingan peningkatan penjualan sepeda motor Kawasaki dengan kebutuhan 
tidak sesuai yaitu, pada tahun 2009 penjualan sepeda motor Kawasaki tercatat 
sebanyak 13.000 unit. Jumlah tersebut berkurang dibandingkan penjualan tahun 
2008 yang mencapai 225.000 unit. Selain itu harganya yang relatif mahal dan 
dominan digemari kalangan menengah ke atas. 
 Data yang dipakai dalam penelitian ini adalah data primer yang diperoleh 
dengan menyebarkan kuisioner kepada konsumen yang telah melakukan 
pembelian sepeda motor di dealer PT Surapita Unitrans cabang Sidoarjo sebanyak 
66 orang. Teknik pengambilan sampel menggunakan Accidental Sampling ( 
convenience Sampling), yaitu prosedur sampling yang memilih sampel dari orang 
atau unit yang paling mudah dijumpai atau di akses. Teknik analisis yang 
digunakan adalah regresi linier berganda yang digunakan untuk mengetahui 
pengaruh Harga (X1), Produk (X2), dan Pelayanan (X3) terhadap Keputusan 
Konsumen (Y) dalam membeli sepeda motor Kawasaki pada PT Surapita Unitrans 
cabang Sidoarjo, yang akan di uji dengan menggunakan program SPSS 11.5 
dengan tingkat signifikasi 5 %. 
 Hasil pengujian memperlihatkan bahwa dengan menggunakan uji F 
didapatkan bahwa Harga (X1), Produk (X2), dan Pelayanan (X3) secara simultan 
berpengaruh terhadap Keputusan Konsumen (Y) dalam membeli sepeda motor 
Kawasaki pada PT Surapita Unitrans cabang Sidoarjo sedangkan dengan 
menggunakan uji t didapatkan bahwa Harga (X1) secara parsial signifikasi dan 
negatif terhadap Keputusan Konsumen (Y) sedangkan Produk (X2), dan 
Pelayanan (X3) secara parsial berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
konsumen (Y). Pelayanan (X3) memberikan pengaruh dominan terhadap 
Keputusan Konsumen (Y) dalam membeli sepeda motor Kawasaki pada PT 
Surapita Unitrans. 
 








1.1 Latar Belakang 
Sejalan dengan perkembangan dunia sekarang ini yang telah 
ditandai dengan kemajuan ilmu dan teknologi terutama pada bidang 
pelayanan jual beli kendaraan menunjukkan persaingan pasar yang 
semakin ketat sehingga menuntut adanya sistem pemasaran yang semakin 
baik pada tiap perusahaan. Demikian halnya dunia otomotif khususnya 
sepeda motor merupakan salah satu bidang usaha yang berkembang cukup 
pesat di negara kita, seiring dengan meningkatnya jumlah penduduk yang 
membutuhkan alat yaitu transportasi sepeda motor, yang mana hal ini akan 
memicu persaingan bisnis antara perusahaan otomotif yang menghasilkan 
sepeda motor yang sesuai dengan keinginan dan kebutuhan pasar 
konsumen.  
Dalam pertumbuhan ekonomi yang cukup tinggi itu semakin 
mendorong timbulnya persaingan yang semakin ketat di dunia usaha. 
Bidang usaha otomotif mempunyai persaingan yang ketat dan untuk 
menghadapi persaingan ini sehingga mengharuskan manajemen 
meningkatkan mutu produk dan pelayanan kepada konsumen. 
Keinginan konsumen membeli sepeda motor saat ini bukan hanya 
sekedar ingin memenuhi kebutuhan tetapi berkembang menjadi keinginan 
memperoleh kepuasan karena tidak terbatasnya keinginan dan kebutuhan 
 manusia jika satu keinginan dapat dipenuhi maka akan timbul keinginan 
dan hasrat baru lainnya yang selalu dipenuhi agar dapat mencapai suatu 
tingkat kepuasan yang maksimal. Untuk itu perusahaan harus mampu 
memberikan kepuasan kepada konsumen atas produk sepeda motor yang 
dihasilkan agar sesuai dengan yang diharapkan konsumen yang secara 
tidak langsung akan mempengaruhi volume penjualan dan keuntungan 
bagi perusahaan, karena kepuasan konsumen secara tidak langsung akan 
mempengaruhi loyalitas terhadap suatu produk tersebut.yang mana akan 
dibuktikan dengan adanya pembelian ulang atas produk tersebut. 
Persaingan bisnis otomotif saat ini dibuktikan dengan semakin 
banyaknya produk – produk sepeda motor yang bermunculan dan 
menwarkan berbagai jenis tipe dengan spesifikasi yang berbeda dari 
berbagai macam merek seperti Yamaha, Kawasaki, Honda, Suzuki, Sanex, 
KTM, Kymko dan lain – lain. Sehingga hal ini akan memicu persaingan 
yang semakin ketat karena setiap produsen berlomba – lomba untuk lebih 
kreatif dan inovatif dalam menciptakan setiap produknya untuk lebih 
unggul dari produk pesaing lainnya. Selain itu masih banyak hal lain yang 
perlu dipertimbangkan agar produk motor yang dihasilkan lebih diminati 
oleh masyarakat luar khususnya pasar otomotif untuk itu setiap perusahaan 
harus bisa melihat situasi dan kondisi semacam ini diharapkan agar 
produsen mampu menciptakan produk sepeda motor yang unggul dan bisa 
memberikan nilai keuntungan bagi konsumen misalnya produk sepeda 
motor tersebut bisa memberikan kenyamanan, keamanan, kemudahan dan 
 memberikan rasa percaya diri bagi konsumen dapat merasa puas. Karena 
keputusan konsumen dalam membeli sepeda motor saat ini lebih 
cenderung memilih produk yang bisa memberikan nilai keuntungan, oleh 
karena itu perusahaan harus bisa memposisikan produknya sesuai dengan 
kebutuhan dan keinginan konsumen secara tepat.  
Syarat yang harus dipenuhi oleh suatu perusahaan agar dapat 
sukses dalam persaingan adalah berusaha untuk menciptakan dan 
mempertahankan pelanggan. Agar tujuan tersebut dapat tercapai maka tiap 
perusahaan harus berupaya mempunyai sumber daya manusia yang 
berkualitas dan komitmen yang tinggi terhadap pekerjaan yang diberikan 
kepada konsumen. Masalah yang sedang dihadapi oleh Kawasaki adalah 
penjualan yang naik turun sesuai keinginan konsumen sedangkan jumlah 
sepeda motor di Indonesia sangat meningkat pesat. Selain itu para 
pengusaha saling bersaing dalam meningkatkan kualitas produk yang 
dihasilkan oleh persaingan ini khususnya dalam hal harga, pelayanan dan 
fasilitas. 
Menghadapi situasi tersebut maka seorang pengusaha dealer harus 
dapat mengelola kegiatan pemasaran dengan lebih baik secara terus 
menerus dan berusaha meningkatkan keuntungan yang optimal. Untuk 
mencapai hal tersebut bukan hal yang mudah bagi suatu perusahaan, sebab 
dibutuhkan perhatian khusus dan juga pengetahuan untuk mengetahui 
faktor-faktor yang mendukung dan berpengaruh dalam kegiatan 
pemasaran. 
 Dalam mengevaluasi kepuasan terhadap produk atau jasa pun 
konsumen umumnya memperhatikan berbagai faktor diantaranya, seperti 
harga, pelayanan dan desain fisik. PT Surapita Unitrans cabang Sidoarjo 
menggunakan faktor – faktor tersebut untuk dipelajari dan 
diimplementasikan karena diyakini bahwa atribut tersebut dapat 
berpengaruh pada kepuasan konsumen dengan jaminan konsumen tidak 
akan merasa dirugikan 
Berikut ini akan disajikan hasil penjualan motor Kawasaki di PT 
Surapita Unitrans cabang Sidoarjo periode bulan Nopember 2009 – 
Pebruari 2010. 
Tabel 1.1 
Penjualan Sepeda Motor Kawasaki secara kredit  
di PT Surapita Unitrans cabang Sidoarjo 
Periode bulan Nopember 2009 – Pebruari 2010 









Sumber : PT Surapita Unitrans cabang Sidoarjo, Tahun 2010 
 Berdasarkan tabel 1.1 diketahui bahwa penjualan sepeda motor 
Kawasaki di PT Surapita Unitrans cabang Sidoarjo selama bulan 
Nopember 2009 sampai Pebruari 2010 mengalami penjualan yang naik 
turun. 
  Berdasarkan alasan tersebut di atas maka peneliti ingin mengambil 
judul, “ Faktor – Faktor Yang Mempengaruhi Konsumen Dalam 
Membeli Sepeda Motor Kawasaki Pada PT Surapita Unitrans Cabang 
Sidoarjo.” sebagai judul penelitian, dengan tujuan untuk meneliti 
beberapa variabel  yang berpengaruh pada keputusan konsumen. 
 
1.2 Perumusan Masalah 
  Berdasarkan uraian latar belakang di atas maka rumusan masalah 
yang diajukan adalah sebagai berikut : 
1. Apakah terdapat pengaruh yang simultan antara harga, produk dan 
pelayanan terhadap keputusan pembelian sepeda motor Kawasaki di 
PT Surapita Unitrans cabang Sidoarjo ? 
2. Apakah terdapat pengaruh secara parsial antara harga, produk dan 
pelayanan terhadap keputusan pembelian sepeda motor Kawasaki pada 
PT Surapita Unitrans ? 
 
1.3 Tujuan Penelitian 
 Berdasarkan latar belakang masalah yang terjadi maka dibuat suatu 
perumusan masalah adalah sebagai berikut : 
1. Untuk menganalisis pengaruh secara simultan antara harga, produk dan 
pelayanan terhadap keputusan konsumen dalam membeli sepeda motor 
Kawasaki pada PT Surapita Unitrans cabang Sidoarjo. 
 2. Untuk menganalisis pengaruh secara parsial antara harga, produk dan 
pelayanan terhadap keputusan konsumen dalam mebeli sepeda motor 
Kawasaki di PT Surapita Unitrans cabang Sidoarjo. 
 
1.4 Manfaat Penelitian 
 Hasil penelitian yang dilakukan ini diharapkan dapat bermanfaat bagi : 
1. Bagi Perusahaan 
Hasil penelitian diharapkan dapat dipakai sebagai bahan masukan dan 
pertimbangan lebih lanjut dalam menyusun kebijaksanaan perusahaan 
di dalam pengambilan keputusan. 
2. Bagi Mahasiswa 
Sebagai sumbangan, informasi diharapkan dapat bermanfaat bagi 
mahasiswa pada umumnya serta peneliti lain yang akan melaksanakan 
penelitian lebih lanjut yang berkaitan dengan masalah ini. 
3. Bagi Universitas 
Sebagai perbendaharaan perpustakaan dan untuk kepentingan ilmiah 
selanjutnya sehingga dapat dipergunakan sebagai bahan informasi bagi 
pihak lain yang akan melakukan penelitian lebih lanjut. 
 
 
 
 
 
 
 
